




Kesuksesan suatu produk di pasaran dilihat dari penjualan produk tersebut, 
bagaimana konsumen menanggapi suatu produk yang harus dihadapkan berbagai pilihan 
produk yang beragam. Motivasi konsumen dalam pembelian suatu produk berperan besar 
terhadap konsumen tersebut apakah akan membeli atau tidak, untuk itu motivasi dibagi 
menjadi dua jenis yaitu motivasi eksternal dan internal. Setelah motivasi konsumen 
tersebut sudah terpenuhi maka akan menimbulkan perilaku logis pembelian yang didasari 
beberapa faktor seperti jenis produk, bentuk produk, modal pembelian, jumlah 
pembelian, tempat penjualan, waktu pembelian, harga produk, dan cara pembayaran. 
Setelah semua tahapan proses tersebut sudah dilalui, maka perusahaan mengharapkan 
perilaku pasca pembelian yang positif seperti pembelian kembali, dan menceritakan 
kepada orang lain. Maka tujuan penelitian ini untuk mengetahui seberapa besar 
pengaruh motivasi eksternal dan motivasi internal terhadap perilaku logis pembelian yang 
berdampak pada perilaku pasca pembelian. Maka penelitian ini menggunakan metode 
path analysis. Dengan mengambil sebanyak 100 responden dari konsumen Stokis TIENS 
162 Mall WTC Serpong. Kesimpulan penelitian ini motivasi eksternal (X1) dan motivasi 
internal (X2) berpengaruh secara signifikan parsial dan simultan terhadap perilaku logis 
pembelian (y). Sedangkan motivasi ekternal (X1) dan perilaku logis pembelian (Y) 
berpengaruh secara signifikan parsial dan simultan terhadap perilaku pasca pembelian 
(Z)  
Kata kunci: motivasi eksternal, motivasi internal, perilaku logis pembelian, perilaku pasca 
pembelian, path analysis 
